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La unidad de aprendizaje “Análisis y planeación financiera” se integra
dentro del plan de estudios de la Licenciatura en Administración en el
núcleo sustantivo, dicha asignatura es obligatoria bajo una total de 7
créditos.
La unidad de competencia IV establece como objetivo analizar y aplicar los
conceptos y técnicas referidas a la Administración del Capital de Trabajo, y
que dentro del mismo concepto se estudia a la administración de las
cuentas por cobrar.
Para llevar a cabo dicho tema los alumnos deberán tener conocimientos
previos de matemáticas básicas, matemáticas financieras y contabilidad
básica.
.
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Un administrador debe tener presente que una empresa es
generadora de riqueza, observable a partir del incremento de
efectivo. De tal manera, este sujeto establecerá
mecanismos para incrementar dicho efectivo a partir del
ofrecimiento de créditos sobre la venta. Sin embargo para
que los resultados sean palpables, indiscutiblemente se
requiere de un adecuado cobro. Finalmente el crédito y la
cobranza son procesos que se incluyen en la administración
del capital del trabajo; y su adecuada administración
proporcionará a la empresa índices sanos de liquidez. Así
bien, la gerencia de crédito y cobranza establecerá políticas
y procedimientos que permitan incrementar el valor de la
entidad económica. 5
Introducción
Describir los conceptos y
procesos relacionados con el
crédito y la cobranza derivado
de las ventas a crédito.
6
Objetivo
7Finanzas corporativas
Principales líneas 
de trabajo de las 
Finanzas 
corporativas
Inversiones a largo plazo
Financiamiento a largo plazo
Administración de actividades 
financieras a corto plazo
Capital de 
trabajo
Efectivo
Cuentas por cobrar
Inventarios
Administración del Capital de Trabajo
El capital de trabajo es la
inversión de una empresa en
activos a corto plazo (efectivo,
valores negociables, cuentas
por cobrar e inventarios).
Cuentas por cobrar a partir del
crédito otorgado a los clientes
en la venta de bienes y
servicios. Es un financiamiento
de corto plazo.
Importancia Administración del Capital de 
Trabajo
La administración de capital de trabajo
es relevante, aún más para las pequeñas
empresas. Que si bien pueden disminuir su
inversión en activos fijo por medio del
arrendamiento, no así pueden evitar la
inversión en efectivo, cuentas por cobrar e
inventarios
Cuentas por Cobrar
 Las cuentas por cobrar representan el total del dinero que se adeuda 
a la  empresa por concepto de ventas efectuadas a crédito.
Son las cuentas que registran los bienes y 
derechos a favor de la entidad, pendientes 
de cobro. En este rubro se incluyen las 
cuentas de: clientes, documentos por cobrar 
y deudores.
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Administración de Cuentas por Cobrar
 La administración de las cuentas por cobrar consiste en aumentar
las ventas rentables y así aumentar el valor de la empresa al
extender créditos a los clientes
Crédito
Instrumento de mercadotecnia para 
incrementar las ventas
La dirección general 
presiona al 
departamento de 
ventas para alcanzar 
el objetivo de ventas
La gerencia de ventas 
presiona para que se 
otorguen créditos 
atractivos para los 
clientes
Administración de Cuentas por Cobrar
Funge la labor de otorgar
crédito y realizar la
cobranza que constituye
la principal fuente de
fondos de la empresa.
Departamento de crédito y cobranza
Establecer políticas de crédito para la 
investigación y aprobación.
Mantener una relación estrecha con 
externos como abogados, buró de 
crédito, etc.
Realizar informes y reportes. 
Revisiones de auditoría interna.
El crédito
 Es la promesa formal de realizar el pago en una fecha futura, a 
cambio de la obtención de bienes, servicios o dinero
Estimula las 
ventas
Costo 
financiero
Términos y condiciones del crédito
Plazos
• Lapso de tiempo del que un 
cliente dispone para el 
pago integro de su crédito.
Descuentos 
• “es la reducción en el  
precio de venta”
Instrumentos de 
crédito
Descuentos
El descuento se expresa: 
6/ 15, neto 60
Costo anual efectivo del descuento
 Se compara el Costo Anual Efectivo contra el costo financiero
de un crédito para identificar la conveniencia de otorgar el
crédito.
td= tasa de descuento
D= Periodo Neto, periodo de 
crédito menos periodo del 
descuento
Instrumentos de crédito
Ventas a 
crédito
Crédito 
abierto
Crédito con 
garantía 
documental
El comercio actual consiste en que la mayor parte de sus ventas 
son a crédito. Crédito comercial.
Para que una compañía 
esté en condiciones de 
otorgar crédito a sus 
clientes debe: 
Otorgamiento de crédito
Establecer políticas de
crédito y cobranzas
Evaluar cada solicitud de
cada cliente, el crédito en
particular.
Variables de evaluación en las políticas de 
crédito
Volumen de ventas
Si incrementa la cxc, 
incremente el volumen 
de ventas
Inversión de cuentas cobrar
Si incrementa la cxc, 
incrementa la inversión 
para poderla 
mantener
Gastos por cuentas 
incobrables
Incrementan las cxc, el 
riegos de no cobranza 
es mayor
Rapidez de Cobranza
A mayor calidad del 
cliente se cobra más 
rápido
Rotación de cuenta por 
cobrar=
360/ Periodo promedio de 
cobranza
Costos de Cobranza
Mientras menor sea la
calidad de los clientes,
mayor es el costo de
cobranza
Costo del procedimiento de cobranza + Costo de cuentas incobrables
Costos de cuentas incobrables
Se calcula sobre el costo de
ventas, pues cuando no se
recupera un crédito, se pierde
lo que se invirtió en la
producción del servicio o
artículo.
¿Estándares de crédito 
rígido?  ¿Sólo considero 
el crédito de 30 días? 
¿Sólo tendría ventas 
potenciales de 
700,000.00?
Beneficios marginales vs Costo marginales
¿Estándares de crédito 
flexibles?  ¿Sólo 
considero el crédito de 
30, 60 y 90  días? 
¿Cuánto incrementan 
mis costos, se justifica?
Beneficios marginales vs Costo marginales
Permanecen 
constantes
Considerando 
normas de crédito 
promedio. Es decir se 
aceptan créditos de 
hasta 60 días.
Políticas de crédito
Reducir al máximo la inversión de cuentas por cobrar en días 
de cartera.
Administrar el crédito con procedimientos ágiles.
Evaluar el crédito en forma objetiva.
Mantener la inversión en cuentas por cobrar al corriente, evitar 
la cartera vencida.
 Procedimiento mediante el cual la 
gerencia de crédito de la empresa 
evalúa, juzga y determina el riesgo de 
crédito por conceder
Carácter
Capacidad
Capital
Colaterales
Condiciones
Evaluación para otorgar créditos 5 c´s
Evaluación para otorgar créditos 5 c´s
 Capacidad- información
financiera, referente a la historia y
tendencias de ventas y
generación de efectivo.
 Conducta-reputación del cliente
a partir su historial de
obligaciones financieras.
Evaluación para otorgar créditos 5 c´s
 Capital- estructura financiera, análisis de 
riego y rentabilidad además del 
apalancamiento.
 Condiciones- comportamiento de la 
industria y sus tendencias.
 Colateral-garantías que incluyen bienes y 
contratación de seguros.
 Tres grupos básicos
Clasificación de clientes
Alta 
calidad
Buena 
calidad
Baja 
calidad
Calidad de crédito
Tiempo que 
trascurre para 
recuperar el pago
Calcular el 
promedio de 
pago o 
cobranza
Probabilidad de 
que un crédito no 
sea recuperado
Cartera vencida 
a razón de 
cuentas por 
cobrar totales
Mientras mayores sean estos indicadores, mayor es el costo de otorgar el crédito
Supervisión del crédito
 Revisión del promedio del cobro tiempo que transcurre desde la venta 
hasta que el cliente cancela 
Cuentas por Pagar
Período promedio de cobro = ---------------------------
Ventas promedio / 365
*Se asume que el período de recibir, procesar y cobrar cuando los
clientes pagan sus cuentas es constante y conocido
 Método que informa sobre la cantidad de 
cuentas por cobrar, que aún se encuentran 
sin pago.
 Permite conocer el tiempo que las cuentas se 
encuentran en estado de no pago.
Antigüedad de cuentas por cobrar
Es necesario conocer las 
causas por las que las 
cuentas por cobrar no se 
han convertido en 
efectivo
Antigüedad de saldos
Días promedio de cartera= (.60*15)+(.23*45)+(.17*75)
= 32.14 días
Estrategias de cobranza contra riesgo
CUADRANTE B 
Riesgo alto, 
cobranza flexible. 
CUADRANTE D 
Riesgo alto, 
cobranza rígida.
CUADRANTE A 
Riesgo bajo, 
cobranza flexible.
CUADRANTE C 
Riesgo bajo, 
cobranza rígida.
COBRANZAFlexible                                                                      Rígida
RIESGO
Alto
Bajo
Estrategias de cobranza contra riesgo
• Estrategias: teléfono, fax, cartas de cobro, 
entre otros.Cuadrante A
• Estrategias: de “negociador”- plan de 
pagos, adjudicación, entre otros.Cuadrante B
• Estrategias: visitas personales, detener 
embarques, negar mercancía, cancelar 
crédito, entre otros
Cuadrante C
• Estrategias: agencias de cobro, 
procedimientos judiciales, entre otros.Cuadrante D
 Los procedimientos de crédito y cobranza son indispensables para que
la empresa pueda hacerse llegar del efectivo proveniente de su
operación.
 Cuando una empresa no tiene claro y aplica sus políticas y
procedimientos derivados del departamento de crédito y cobranza,
puede presentar problemas de liquidez. Recordemos que la venta a
crédito permite potencializar las mismas ventas, pero no
necesariamente los flujos de efectivo a partir de la cobranza.
 Para maximizar lo beneficios de la organización es relevante la
planeación y el control de las cuentas por cobrar, a partir del
establecimiento de políticas, evaluación de clientes, análisis de cartera
vencida, auditoría de los procesos, entre otros.
Conclusiones
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